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БІЗНЕС-СИМУЛЯЦІЯ ЯК ІНСТРУМЕНТ
ОРГАНІЗАЦІЙНОЇ ДІАГНОСТИКИ КОМПАНІЇ
Проведення організаційної діагностики є важливим завданням
для кожного керівника, адже розуміння соціальних особливостей
організації дозволяє уникати помилок при прийнятті управлінсь-
ких рішень.
У цій публікації маємо за мету висвітлити можливості засто-
сування бізнес-симуляцій для проведення організаційної діагнос-
тики компанії, визначити як позитивні, так і негативні сторони
цього процесу для всіх його учасників.
Бізнес-симуляція може бути визначена як економічна гра, у
якій існують чітко визначені правила та критерії оцінки і голо-
вною метою якої є формування (удосконалення) певних практич-
них навичок, які можуть бути використані гравцем у реальній ді-
яльності. Фактично, в основу проведення будь-якої бізнес-симу-
ляції покладено принципи, сформульовані у «Поетиці» Ніколя
Буало: єдність місця, часу та дії. Естетика класицизму також пе-
редбачала можливість появи, за необхідності, деміурга, який міг
втручатися в дію, коментувати події та повідомляти учасникам
дії важливу для розвитку сюжету, але не відому їм інформацію.
Цю ж роль виконує модератор (ведучий) симуляції. Таким чи-
ном, можемо надалі розглядати бізнес-симуляцію як певний цілі-
сний процес («твір»), який за формальними ознаками являє со-
бою драматичну дію, спрямовану на досягнення дидактичного
результату [1].
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Головною проблемою для організатора (модератора), як пра-
вило, є необхідність знайти правильний баланс між запитами за-
мовника та учасників, а також актуальна для будь-якого подібно-
го заходу проблема «формального лідера». Замовник, який вит-
рачає власні (довірені йому у розпорядження) кошти розраховує
на безпосередній результат від проведення тренінгу (симуляції) у
вигляді, наприклад, конкретного зростання обсягів продажів,
підвищення продуктивності праці і т.п. і іноді навіть вимагають
від організаторів розрахунків запланованого результату. Органі-
заційна діагностика може стати побічним продуктом цього про-
цесу.
Основне завдання рядового учасника симуляції виявити пуб-
лічно, або приховати власні сильні/слабкі сторони, в процесі фо-
рмальних і неформальних комунікацій досягти особистісного ре-
зультату. Мета учасників і замовника, як правило, не співпадає і,
виходячи з цього результати, які повинні бути оцінені також бу-
дуть відрізнятися для учасників і замовника. Тут на перший план
виходить проблема включення до симуляції в якості рядових
учасників формальних лідерів колективу (починаючи від за-
мовника і закінчуючи топ-менеджментом компанії і підроз-
ділів).
Із числа учасників, як це буває в будь-якому колективі, чітко
виділяється 4 групи: а) неформальні лідери, які беруть на себе за-
вдання організації процесу; б) резонери — активні учасники, які
підхоплюють ідею, опрацьовують конкретні аспекти чи окремі
завдання по проекту, часто виступають у ролі спікера-доповідача
при підведенні проміжних підсумків; в) виконавці, або «байду-
жі», які орієнтовані на формальне ставлення до процесу; г) про-
вокатори — учасники, які, як правило, відкрито чи приховано
претендували на роль лідера, але з якихось причин їх претензій
не були реалізовані [2]. Провокатори не обов’язково можуть бути
присутніми у кожній групі. Так само, їх роль не завжди деструк-
тивна. Такий розподіл ролей на практиці характерний для будь-
якого колективу. Завжди є працівники. Які вважають себе недо-
оціненими, пригнобленими, несправедливо позиціонованими.
Неформальному лідеру необхідну в першу чергу визначити свою
лінію поведінки щодо провокатора. Якщо неформальний лідер
знаходить з ним спільну мову і можливість підкреслити його
особливий статус, провокатор може бути генератором творчих
ідей і активно впливати на результат.
Етап фіксації результату тренінгу передбачає як публічне його
обговорення з підведенням підсумків, так і наступне обговорення
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безпосередньо з замовником, де і можуть бути представлено звіт
модератора (організатора бізнес-симуляції) про результати орга-
нізаційної діагностики компанії.
Для досягнення мети, поставленої замовником, організатор
використовує психологічний і дидактичний арсенал, який пови-
нен у достатній мірі відображати реальні процеси взаємовідносин
між учасниками тренінгу. При цьому особливо виразно проявля-
ється тип корпоративної культури підприємства-замовника, пси-
хологічний портрет рядових учасників гри та стилю керівництва
в організації.
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РОЛЬОВІ ДІЛОВІ ІГРИ ЯК ДІЄВИЙ ІНСТРУМЕНТ
У ПІДГОТОВЦІ КЛІЄНТСЬКИХКОМПАНІЙ
ДО ОРГАНІЗАЦІЙНИХ ЗМІН
Ключовим завдання управлінського консультування є сприян-
ня розвитку підприємств шляхом поширення у практику іннова-
ційних управлінських технологій, впровадження нових методів
та інструментів, що сприяють посиленню конкурентної позиції та
забезпечують результативність бізнесу. Однією з обов’язкових
складових консалтингової роботи є передача персоналу клієнтсь-
кої організації знань щодо методології консалтингових продук-
тів, особливостей застосування управлінських інструментів, що
мають бути впроваджені у практичну діяльність менеджменту.
Зрозуміло, що навчальна складова є найвідповідальнішою у про-
цесі консультування, тому вибір форм і методів набуття нових
